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2.1 Strategi  
 2.1.1 Pengertian Strategi 
   Secara umum, strategi merupakan pendekatan secara menyeluruh 
yang berkaitan dengan pelaksanaan ide, perencanaan, dan pelaksanaan suatu 
kegiatan dalam kurun waktu tertentu. Strategi menjadi tiga kelompok yang 
dapat di pertimbangkan untuk diterapkan dalam suatu perusahaan yaitu: (1) 
strategi perusahaan (corporate strategy), (2) Strategi bisnis atau strategi 
persaingan, dan (3) Strategi fungsional (Sudaryanto, dkk (2011:53). 
  Strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para 
pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka tujuan organisasi yang 
disertai peyusunan suatu cara atau upaya agar suatu tujuan dapat tercapai 
(Marrus, dalam primawardana dan Indriyani, 2015:364), strategi merupakan 
tindakan yang bersifat incremenial (senantiasa meningkat) dan terus menerus, 
serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang di harapkan oleh 
para pelanggan di masa depan. Dengan demikian, strategi hampir selalu 
dimulai dari apa yang dapat terjadi dan  bukan dumulai dari apa yang terjadi. 
Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pla konsumen 
memerlukan kompetensi inti ( core competition). 
  Strategi memiliki hirarki teertentu. Pertama adalahj strategi tingkat 
korporat. Strategi korporat, menggambarkan arah pertumbuhan dan pengeloaan 
berbagai bidang usaha dalam sebuah organisasi untuk mencapai keseimbangan 
produk dan jasa yang dihasilkan. Kedua adalah strategi tingkat unit usaha 
(bisnis). Strategi unit usaha biasanya menekankan pada usaha peningkatan 
daya saing organisasi dalam suatu industri atau satu segmen industri yang 
dimasuki oorganisasi yang bersangkutan. Ketiga strategi tingkat fungsional. 
Strategi pada tingkat ini menciptakan kerangka kerja bagi untuk manajemen 
fungsional seperti produksi dan operasi, keuangan, sumber daya manusia, 




2.2 Pengembangan  
  2.2.1 Pengertian Pengembangan 
Pengembangan (development) mempunyai ruang lingkup lebih luas 
dalam upaya untuk memperbaiki dan meningkatkan pengetahuan, 
kemampuan, sikap dan sifat-sifat kepribadian. Jadi dengan kata lain 
pengembangan lebih ditekankan pada peningkatan kemampuan untuk 
melakukan pekerjaan pada masa yang akan datang, yang dilakukan melalui 
pendekatan yang terintegrasi dengan kegiatan ain untuk mengubah perilaku 
kerja. Secara definitif, pengertian pengembangan atau develovment adalah 
sebagai penyiapan individu untuk memikul tanggung jawab yang berbeda 
atau yang lebih tinggi di dalam organisasi (Sunyoto:146). Pengembangan 
biasanya berhubungan dengan peningkatan kemampuan intelektual atau 
emosional yang diperlukan untuk menunaikan pekerjaan yang lebih baik. 
Menurut Hasibuan (2003:69), “Pengembangan adalah suatu usaha 
untuk meningkatkan kemampuan teknis, teoritis, konseptual, dan moral 
karyawan sesuai dengan kebutuhan pekerjaan/jabatan melalui pendidikan 
dan pelatihan.  
  Dari pengertian di atas dapat di simpulkan bahwa pengembangan 
merupakan kegiatan yang dilakukan untuk meningkatkan kemampuan 
seperti kreatifitas, kecepatan, kemampuan, sikap dan pengembangan diri 
secara pribadi untuk kepentingan bersama. 
 
2.2.2 Pengembangan Produk 
  Pengembangan  produk merupakan aktivitas lintas disiplin yang 
membutuhkan kontribusi dari hampir semua fungsi yang ada di perusahaan, 
tetapi tiga fungsi yang selal paling penting bagi proyek pengembangan 
produk (Cross, 1994) adalah: 
1. Pemasaran.  
Fungsi pemasaran adalah menjembatani interaksi antara perusahaan 
dengan pelanggan. Peranan lainnya adalah memfasilitasi iteraksi antara 
perusahaan dengan pelanggan, peran lainnya adalah memfasilitasi proses 
10 
 
identifikasi peluang produk, pendefinisian segmen pasar dan identifikasi 
kebutuhan pelanggan. Bagian pemasaran juga secara khusus merancang 
peluncuran serta promosi produk. 
2. Perancangan (desain/Modivikasi) 
Fungsi perancangan memegang peranan penting dalam mendefinisikan 
bentuk fisik produk agar dapat memenuhi kebutuhan pelanggan. Dalam 
konteks tersebut tugas bagian perancangan mencakup disain engineering 
(mekanik, elektrik, softwere, dal lain-lain) dan disain industri (estetika, 
ergonomi, user interface). 
3. Manufaktur 
Fungsi manufaktur terutama bertanggung jawab untuk merancang dan 
mengoprasikan sistem produk pada proses produksi produk. Fungsi ini 
mencakup pembelian, instalasi dan distribusi. 
  Proses pengembang produk menurut Urich dan Eppinger dalam 
bukunya yang berjudul Perancangan dan Pengembangan Produk 
(2001,p14) terdiri atas enam fase yaitu: 
1. Fase 0: Perancangan Produk 
Kegiatan perancangan sering dirujuk sebagai “zero Fase” karena 
kegiatan ini mendahului persetujuan proyek dan proses peluncuran 
pengembangan produk aktual. 
2. Fase 1: Pengembangan Konsep 
Pada fase pengembangan konsep, kebutuhan pasar target 
diidentifikasi, alternatif konsep=konsep produk dibangkitkan dan 
dievaluasi, dan satu atau lebih konsep dipilih untuk mengembangkan 
dan percobaan lebih jauh. 
3. Fase 2: Perancangan Tingkat Sistem 
Fase perancanggan tingkat sistem mencakup definisi arsitektur 






4. Fase 3: Perancangan Detail 
Fase perancangan detail mencakup spesifikasi lengkap dari bentuk, 
material dan toleransi toleransi dari seluruh komponen untuk pada 
produk dan indentifikasi seluruh komponen standar yang di beli 
pemasok. 
5. Fase 4: Pengujian dan Perbaikan 
Fase pengujian dan perbaikan melibatkan konstruksi dan evaluasi 
dari bermacam varsi peroduksi awal produk. 
6. Fase 5: Produksi Awal 
Pada fase produksi awal, produk dibuat dengan menggunakan sistem 
produksi yang sesungguhnya, tujuan dari produksi awal ini adalah 
untuk melatih tenaga kerja dalam memecahkan permasalahan yang 
timbul pada proses produksi sesungguhnya. Peralihan dari produksi 
awal menjadi produksi sesungguhnnya biasanya tahap demi tahap. 
Pada beberapa titik pada masa peralihan ini, produk diluncurkan dan 
mulai disediakan untuk didistribusikan. 
 
 Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2008:309), 
pengembangan produk adalah pngembangan konsep produk menjadi produk 
nyata untuk dapat memastikan bahwa ide produk dapat di ubah menjadi 
produk yang bisa dikerjakan. Pengembangan produk mmerupakan strategi 
pemasaran yang memerlukan penciptaan produk baru yang dapat di pasarka, 
proses merubah aplikasi untuk teknologi baru dalam produk yang dapat 
dipasarkan. Pengertian pengembangna produk meliuti: 
1. Produk baru yaitu: 
a. Produk yang benar-benar inovatif dan unik. 
b. Produk pengganti yang benar-benar berbeda dan produk yang sudah 
ada. 
c. Produk imitatif, yaitu produk baru bagi perusahaan tertentu bukan 
baru di dalam pasar. 
d. Produk yang menggunakan bahan baku sama sekali. 
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2. Pengembangan produk: 
a. Riset pemasaan. 
b. Rekayasa 
c. Desain 
3. Modifikasi produk, yaitu memeraiki produk yang sudah ada yang 
meliputi kualitas, fitur dan style yang tujuannya meningkatkan penjualan. 
Modifikasi produk menciptkan tiga dimensi yaitu: 
a. Perbaikan mutu (quality improvement). 
b. Perbaikan ciri-ciri khas (feafure improvement) 
c. Perbaikan gaya enent (style improvent) 
4. Merchandising, yaitu semua aktivitas perancangan baik dari produsen 
maupun  pedagang yang memaksudkan untuk mmenyesuaikan antara 
produk-produk yang dihasilkan dengan permintaan pasar. 
 
2.2.3 Tujuan Pengembangan Produk 
Menurut Buchari (2000:101) tujuan penngembangan produk adalah: 
1. Untuk memenuhi keinginan konsumen yang belum puas 
2. Untuk menambah omzet penjualan 
3. Untuk memenangkan persaingan 
4. Untuk mendayagunakan sumber-sumber produksi 
5. Untuk meningkatkan keuntungan keuntungann dengan pemakaian 
bahan yang sama 
6. Untuk mendayagunakan sisa-sisa bahan 
7. Untuk mencegah kebosanan konsumen 
8. Untuk menyederhanakan produk 
 
2.2.4 Jenis dan Sumber Inovasi 
1. Strategi inovasi 
 Strategi inovasi menjadi perhatian bagi suatu perusahaan, karena 
dalam banyak industri apabila tidak dilakukan inovasi akan dapat 
meningkatkan timbulnya risiko yang dihadapi perusahaan itu. 
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Strategi inovasi selalu dibutuhkan perusahaan baik untuk produk-
produk industri, maupun untuk barang-barang konsumsi, karena 
selalu diharapkan adanya perubahan atau kemajuan dari produk 
yang ditawarkan. Di dalam era persaingan kompetensi suatu 
perusahaan ditentukan oleh kemampuan perusahaan itu melakukan 
inovvasi, baik yang terkait maupun inovasi produk untuk 
menemukan produk baru atau produk modivikasi, maupun proses 
yang dapat menghasilkan produk yang sama dengan biaya yang 
lebih murah, sebagai akibat dihunakannya teknologi baru yang 
lebih maju. Anderson et al, (1998) dalam Zahra dan Das (1993) 
menunjukan bahwa memproduksi aneka pilihan menagerial yang 
pada umumnya memusat pada produk dan teknologi proses yang 
empat jenis inovasi yaitu: 
a. Inovasi Produk 
Perubahan produk atau jasa karena suatu permintaan kepada 
perusahaan. Inovasi produk mengakibatkan penciptaan dan 
pengenalan tentang radikal produk inovasi atau modifikasi 
(zahra dan das, 1993). Inovasi produk itu dapat penuh resiko. 
Mereka menyataka bahwa definisi kebutuhan produk lemah, 
ketidak pastian teknologi, ketiadaan sumber daya dapat 
menghalangi usaha pengembangan produksi baru. Bagaimana 
pun dengan menambah inovasi produk, perusahaan dapat 
mengurangi resiko operasional yang berhubungan dengan 
produksi baru dan sesungguhnya, menciptakan suatu 
competitive advantage bisa mendukung dalam pasar mereka 
(Zahra dan das 1993). 
b. Proses Inovasi 
Terjadi dalam perjalanan di mana produk diciptakan dan 
dikirimkan. Inovasi Proses memimpin ke arah metode operasi 
baru dengan memproduksi baru, atau mengembangkan ke 
mampuan orang-orang dalam perusahaan. Proses inovasi 
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bertujuan untuk mengurangi biaya dan meningkatkan 
produktivitas di dalam aktivitas supply-chain  dan demain-
chain. Inovasi proses juga membantu meningkatkan mutu 
relatif dan mengurangi biaya-biaya dengan demikian 
meningkatkan nilai telatip produk dan jasa tersebut (Tidd et 
al, 2005) 
c. Inovasi Paradigma 
Atau Sumber Inovasi innternal merupakan perubahan 
mendasar dari R&D internal usaha untuk menghasilkan 
produk dan inovasi proses. 
d. Mempromosikan Inovasi  
Atau Sumber Eksternal Inovasi perubahan konteks membeli, 
perijinan, persetujuan, pengadaan dengan lain perusahaan, 
joint- ventures dengan para penyalur, pelanggan dan lain 
perusahaan 
 
  2.2.5 Faktor-faktor yang mempengaruhi pengembangan usaha 
    Tujuan kegiatan perusahaan pada dasarnya untuk melaksanakan yag 
bertujuan untuk mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang dan 
jasa perusahaan pada saat mereka membutuhkan. Adapun faktor-faktor yang  
mempengaruhi pengembanan suatu usaha yaitu; 
1. Kepemimpinan  
 menurut Anoraga (2007:224), bahwa kepemimpinan adalah 
kemampuan mempengaruhi aktivitas orang lain melalui komunikasi, 
baik individual maupun kelompok kearah pencapaian tujuan. 
2. Permodalan  
 Menurut Meij (dalam Rianto, 2001:18), bahwa modal sebagai 
kolektivitas dari barang-barang modal ialah semua barang-barang 
yang ada dalam rumah tangga perusahaan dalam fungsi produktifnya 





 faktor pembinaan sangat mempengaruhi terhadap penegembangan 
pembinaan merupakan tuntutan, bantuan dan pertolongan kepada 
individ atau kelompok orang agar dapat menyesuaikan dirinya sebaik-
baiknya untuk mencapai kesejahteraa dan mempertahankan hidup 
untuk mencapai tingkat efektifitas tenaga kerja yang baik maka perlu 
adanya pembinaan dari seorang pemimpin perusahaan sehingga apa 
yang menjadi tujuan perusahaan tercapai. Suatu usaha akan 
berkembang dengan baik apabila dalam melaksanakan pekerjaan di 
dahului dengan pembbinaan pada karyawan, hal ini dilakukan agar 
tugas atau pekerjaan yang dikerjakan oleh para karyawan yang bekerja 
pada industri sudah dapat mengetahui pekerjaan yang mereka 
laksanakan. 
4. Mitra Kerja 
 Mitra kerja merupakan suatu bentuk kerja sama dari dua atau lebih 
pelaku usaha yang saling menguntungkan. Terjadinya mitra kerja 
dikarenakan adanya keinginan dalam mencapai tujuan bersama, denan 
adanya mitra kerja ini usaha menengah diharapkan hidup sejajar 
dengan usaha-usaha besar, dimana mitra kerja ini dapat dilakukan 
antara usaha menengah dan usaha besar, sehingga masing-masing 
sektor dapat saling mengisi dapat menempatkan pada posisinya. 
 Jika mitra kerja ini dibangun atas dasar saling membutuhkan maka 
tujuan dari kerja sama di atas akan menjadi kenyataan. Untuk mitra 
kerja usaha menengah harus mengatasi kendala internalnya terlebih 
dahulu. Jadi mereka harus mempersiapkan organisasinya baik dari sisi 
manajemen maupun sumber daya manusia. 
5. Pelanggan 
 Pelanggan merupakan faktor yang menentukan dalam suatu usaha 
dengan tetap mempertahankan pelanggan bahkan meningkatkannya. 
Kita akan memiliki keunggulan tersendiri sebab pelanggan merupakan 
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konsumen utama dari suatu usaha ketimbang dengan konsumen pasar 
secara umum. 
6. Lingkungan lokasi 
 Faktor pendukung lainnya adalah lokasi usaha yang terletak di tempat 
strategis yakni dekat dengan pelanggannya. Hal ini sangat 
memudahkann para pelanggan untuk datang ke lokasi tempat usaha, 
sehingga produk yang dihasilkan akan mendapatkanperhatia dari 
konsumen. 
7. Daya saing 
 Pada saat kualitas produksi cukup dengan permintaan konsumen yang 
semakin meningkat dan cepat berubah. Oleh sebab itu perusahaan 
harus mengetahui konsisi pasar, konsumen dan selalu melihat 
permintaan konsumen. Dalam persaingan pemasaran harus dapat 
mempengaruhi calon pembeli dengan cara promosi, namun promosi 
tidak mengetaui pengembangan pasar dan permintaan konsumen. 
8. Pemasaran  
 Untuk mencapai tujuannya, seetiap perusahaan mengarahkan kegiata 
khususnya untuk mengasilkan produk yang dapat memberukan 
kepuasan kepada konsumen, sehingga dalam jangka panjang 
perusahaan mendapatkan keuntungan yang diharapkannhya. 
Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditetukan oleh keberhasilan 
usaha pemasaran dar produk yang dihasilkan. Pemasaran adalah suatu 
proses kegiatan usaha untuk menciptakan suatu produk guna 
memuaskan kebutuha dan keinginan konsumen melalui proses 
pertukaran.  
9. Sumber Daya Manusia 
 Keadaan sumber daya manusia pada pembahasan ini lebih difokuskan 
kepada kualitas tenaga kerja (karyawan), dimana tenaga kerja 
merupakan faktor yang turut mempengaruhi tinggi rendahnya suatu 
pendapatan dari usaha yang di jalankan, keberhasilan suatu usaha juga 
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didukung oleh faktor kemauan/ motivasi, karuawan yang sangan 
tinggi untuk melaksanakan tugasnya dalam menghasilkan produk. 
 
  2.2.6 Analisis Aspek Produksi dan Operasi 
  Menurut Suryana (2013:157), Beberapa unsur dari aspek 
produksi/operasi yang harus dianalisis, yaitu mencakup hal-hal sebagai 
berikut: 
1. Lokasi operasi 
 Untuk bisnis hendaknya dipilih lokasi yang paling strategis dan 
efisien, baik bagi perusahaan itu sendiri maupun bagi pelanggannya. 
Misalnya, dekat dengan pemasok, kepada konsumen, ke alat 
transportasi, atau diantara ketiganya. Di samping itu, lokasi bisnis 
harus menarik agar konsumen tetap loyal. 
2. Volume operasi 
 Volume operasi harus relevan dengan potensi pasar dan prediksi 
permintaan sehingga tidak terjadi kelebihan dan kekurangan kapasitas. 
Volume operasi yang berlebihan akan menimbulkan masalah baru 
dalam penyimpanan/penggudangan yang pada akhirnya memengaruhi 
harga pokok penjualan. 
3. Mesin dan peralatan  
 Mesin dan peralatan hrus sesuai dengan perkembangan teknologi 
masa kini dan yang akan datang serta harus disesuaikan dengan luas 
produksi agar tidak terjadi kelebihan kapasitas. 
4. Bahan baku dan bahan penolong 
 Bahan baku dan bahan penolong serta sumber daya yang diperlukan 
harus cukup tersedia. Persediaan tersebut harus sesuai dengan 
kebutuhan sehingga biaya bahan baku menjadi efisien. 
5. Tenaga kerja 
 Berapa jumlah tenaga kerja yang diperlukan dan bagaimana 
kualifikasinya. Jumlah dan kualifikasi karyawan harus disesuaikan 
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dengan keperluan jam kerja dan kualifikasi pekerjaan untuk 
menyelesaikannya, supaya lebih tepat, cepat dan hemat (efisien) 
6. Adalah tata ruang atau tata letak berbagai fasilitas operasi. Tata letak 
harus tepat dan prosesnya praktis sehingga efisien. 
 
